
egen Sie sich eine
dickere Haut zu,
promoten Sie, was
Sie können und
leisten, hauen Sie

mal so richtig auf den Tisch
und pfeifen Sie daraui Every-
body's Darling zu sein. So lau-
tet der Appell von Dr. Ingrid
Kösten, Gründerin von wo-
mo'nsuccess, an alle Frauen, die
noch weiter die Karriereleiter
nach oben möchten. Seit 25

|ahren widmet sich die Öster-
reicherin dem frauenspezifi-
schen Karrieretraining.,,Denn
Frauen", so Dr. Kösten,,,stellen
ihr Licht noch immer gerne un-
ter den Scheffel. Männer ver-
stehen es hingegen, ihre Leis-
tungen souverän in den Vor-
dergrund zu rücken. Diese Fä-
higkeit kann jedoch erlernt
werden."

Wie wir beruflich das be-
kommen, was wir wollen, ver-
rät die Expertin im Interview.

Sie sprechen vom ,,Everybo'
dy's-Darling-Syndrom". Was
ist das genau? 

..

DR. INGRID KOSTEN: Das ist
ein entscheidender Punkt in
der weiblichen Kommunikati-
on, das - häufig unterbewusste
- Bedürfnis, gemocht zu wer-
den und Sympathie herzustel-
len. Das wirkt jedoch wie eine
Bremse, weil man sich stets vor
Konsequenzen fürchtet.
Sie sind spezialisiert auf gen-
derspezifisches Coaching. Wo
liegen die Unterschiede zwi-
schen Frauen und Männern im
Berufsleben?
DR. KöSIEN: Männer verste-
hen es, sich untereinander zu
matchen, ohne sich dabei auf
der Beziehungsebene zu be-
gegnen. Sie können, nachdem
sie eine Auseinandersetzung
beigelegt haben, durchaus wie-
der normal zusammenarbei-
ten. Bei Frauen werden solche
Konfrontationen oft mit per-
sönlichen Angriffen verwech-
selt und sie lassen sich von be-
ruflichen Auseinandersetzun-
gen eher emotional berühren.
Zudem sind Frauen oft zu be-
scheiden. Sie warten darauf,
dass ihre Leistungen erkannt,
ihre Fähigkeiten entdeckt wer-
den. Männer wissen sich er-
folgreich zu promoten.
Woher rührt denn die Zurück-
haltung bei Frauen im Job?
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Karriere-Coaching für Frauen:

Verhandlungstraining. Raus aus

der Harmoniefalle und rauf in
die Chefetage ! Karrieretrainerin
Dr. lngrid Kösten gibt TipPs für
Gehaltsverhandl u ngen, Karriere-
sprünge und Kommunikation.

DR. KÖSTEN: Es ist ein tief ver-
wurzeltes Muster. Eine weibli-
che Tirgend war lange die Be-
scheidenheit. Bescheidenheit
ist auch damit verbunden, dass
ich mit dem, was ich ganz seri-
ös erarbeitet habe, nicht ,,prah-
le". Dieses Muster muss über-
wundenwerden.
Wie gelingrtdas?
DR. KÖSIEN: Um nachhaltig
das eigene Verhalten zu verän-
dern, bedarfes der Reflexion.
Im Coaching reflektieren wir
bestimmte Verhaltensweisen,
die durch unsere Sozialisation
geprägt wurden - etwa, dass



--an sich ais \Iädchen nicht in
:en \{rttelpunkt drängt. Diese
: :ienr:r is kann man dann mit
-- :s:irn:r -en Gesprächstechni-
,::r r ei'iinden, um sein Anlie-
-ei iesset zu formulieren.
Zum Beispiel?
DR, KÖSTENr Es gibt effektive
T:cr"iken, die man z.B. bei
,le: air sterh andlungen anwen-
::, i.:rr (siehe auch Kasten

-:-.: . -\bgesehen von der ge-
-.:a- '\-Lrrbereitung, bei der

-.- -.ai:Len eignen Marktwert

=:-:::elt. emPfehle ich folgen-
:= S::.,egie: Nachdem Sie den
.:;,. :ur Ihre Leistung ge-
- =:---: haben, machen sie eine
i..:;;ause - sagen Sie nichts!
l,-:::en Sie geduldig eine Ant-
-^,::r ab. Viele beginnen sofort,
- --e Gehaltsforderung zt
:=;iifertigen. Damit bringen
>-: sich nur in die Defensive.
\:e r-ergessen: Sie sind kein
r::rsteller, Sie leisten etwas für
--: Geld!
tfie reagieren, wenn man trotz-
dem ejne Absage bekommt?
DR. XOSTEN: Wenn es zu einem
-\er-" kommt - was in einer
-.-.:handlung oft passieren kann
- :.. erren Sie das nicht als per-

=: 
- 1ichenAngriff, als ein,,Nein"

-: Ihrer Person. Sonst kommen
:-: in einen emotionalen Nebel
- jas schwächt, wird registriert.
-. :st s'ichtig, zu reagieren und
.::h nicht in die Defensive drän-
:;:i zu lassen. Das gelingt, in-
:.'n man Fragen stellt. Zum Bei-
.:lel: ,,Können Sie mir sagen,
-;'as ich noch zu erfüllen habe,
.-r dieses bestimmte Gehalt zu
: :kommen?" Wenn das beliebte

-r-:sument der schwierigen
;,-iits chaftslage kommt, kann
lan etwa gut kontern mit: ,,Ge-
:=ie rveil die wirtschaftliche Si-

:-arion momentan nicht die

--esre ist, ist es gut, motivierte
--:: engagierte Mitarbeiter zu

lYährend weibliche Mitarbei'
terinnen auf die soziale Kom-
ponente in der Kommunikation
Wert legen, geht es Männern
meist darum, Hierarchien fest'
zulegen. Welche Tipps haben
Sie für den Umgang mit den
männlichen Kollegen?
DR. KÖsTEN: Wichtig ist, dass
;tir uns unsere Gesprächsziele
senau ansehen. Gerade in ge-
ilschten Teams kann es immer
zu ]lissverständnissen kom-
:en, Das hat damit zu tun, dass

unterschiedliche Gesprächssti-
le gepflogen werden. Männer
verfolgen in der Regel einen
sachbezogen Stil, während Frau-
en beziehungsorientiert kom-
munizieren. Selbstverständlich
gilt das nicht für alle! Es geht
darum, sich darauf zu besinnen,
wer die Gesprächspartner sind
und wie man sie am besten ab-
holen kann. Bei Männern ge-

lingt das, wenn man rasch zum
Punkt kommt. Vermeiden Sie

Floskeln wie ,,Sie wissen, was
ich meine!". Männer wissen es

meistnicht. Sie arbeitenauf eine
Lösung hin und wenn die da ist,
können sie eine Beziehung auf-
bauen. Bei uns Frauen ist das
umgekehrt, uns ist zuerst die
Beziehungsebene wichtig, be-
vor wir gemeinsam auf eine Lö-
sung hinarbeiten können. Da
muss man einen guten Mittel-
weg finden, sich auf sein Gegen-
über einstellen.
Was sind die Dos, wenn es um
Durchsetzungskraft geht?

DR. KÖSTEN: Es ist gut, Schnel-
ligkeit an den Tag zu legen, mit
der man sein Gegenüber ver-
blüffen kann - wenn man un-
fair angegriffen oder mit Kil-
Ierphrasen konfrontiert wird.
Zugleich muss man aber auch
geduldig sein und begreifen,
dass man gewisse Konflikte
und Probleme sozusagen,,aus-
sitzen" muss. Man muss ler-
nen, ein Problem beim Namen
zu nennen - auch wenn es die
Harmonie gefährden könnte.
Und welche Don'ts sollte man
absolut vermeiden?
DR. KöSIEN: Abraten würde
ich von Kraftproben mit Team-
mitgliedern, wenn man sich
nicht zu mindestens 60 Pro-
zent sicher ist, dass man diese
gewinnt. Eine Person, von der
manweiß, dass man sich gegen

sie nicht durchsetzen kann,
sollte man zu seiner Verbünde-
ten machen.

NINA FISCHER, KARIN FISCHER I

JULIA LABENZ, MARKETING-

LEITERIN TRENKWALDER

PERSONALDIENSTE

Worauf sollte man bei Be.
werbungsgesprächen ach'
ten? Wie treten vor allem
Frauen richtig auf?
,UUA TABENZ: Gute Vorbe-
reitung ist das A und O - das
Unternehmen kennen, wis-
sen, wer die wichtigsten
Entscheidungsträger sind
und vor allem mit wem das
Gespräch stattfindet. Auch
auf die richtige Kleiderwahl
muss man achten. Gerade
bei Frauen ist es wichtig,
nicht zuviel H artzuzeigen.
Trotzdem sollte man sich
immer treu bleiben - je au-
thentischer desto besser.
Die häufigsten Fehler bei
Bewerbungsgesprächen?
LABENZ: Definitiv Un-
pünktlichkeit! Lieber ein
paar Minuten zu früh als zu
spät! Außerdem ist es sehr
unangenehm, wenn man
am Empfang steht und nicht
weiß, mitwemman das Ge-
spräch führt. Auch Auftre-
ten, Körperhaltung und
auch Körperhygiene sind
wichtige Themen. Ver-
schlafen oder krank soll
man nie zu einem Vorstel-
lungsgespräch erscheinen.
Man sollte sich vorher ge-
nau mit dem Stellenprofil
auseinandersetzen und sich
genau über branchenübli-
che Gehälter informieren.
Die häufigsten Tricks der
Human-Ressources-Chefs?
LABENZ: Eine Frage, umne-
gative Eigenschaften auszu-
plaudern, wäre zum Bei-
spiel: ,,Was würde Ihr bes-
ter Freund an Ihnen kriti-
sieren?" Oft setzen die Per-
sonaler die Bewerber auch
unter Druck: ,,Sie wechseln
ja dauernd den fobl Und wie
schnell werden Sie uns wie-
der verlassen?" Wichtig für
die Bewerber ist es auf ie-
denFall, sich imVorfeldmit
den möglichen Fragen aus-
einanderzusetzen, sich Ant-
worten parat zu legen und
sich einfach gut aufdas Ge-
spräch vorzubereiten.

:i

TIPPS FÜR DIE
GEHALTSVERHANDLUNG
IIPP 1: Sie sind kein
Bittsteller, sondern erbringen
konkrete Leistungen. Stellen Sie

sich deshalb vorher einen Katalog
zusammen, in dem alle erbrachten
Leistungen festgehalten sind. So

sind Sie top vorbereitet und haben

genügend Argumente.

IIPP 2: Kennen Sie lhren
Marktwert!
Sie müssen sich vorher darüber
informieren, was in der,ieweiligen
Branche in einer bestimmten
Position üblicherweise bezahlt
wird. Überlegen Sie sich vorher ihr
Verhandlungsziel, bei welchem
Betrag Sie aus der Verhandlung
aussteigen würden und auch

einen Kompromiss, der für Sie

akzeptabel ist.

TIPP 2: Bewahren Sie Ruhe.
Nachdem Sie den Preis für lhre

Leistung genannt haben, warten
Sie ab. Beginnen Sie nicht, sich zu

rechtfertigen, damit bringen 5ie

sich nur in die Defensive. Halten

Sie das Schweigen durch: 
,

IIPP 3: Es ist nichts Persön'
liches!
Frauen machen oft den großen

Fehler, sich mit ihren Forderungen

zu assoziieren. Wenn es dann zu

einem ,,Nein" kommt, was in

einer Verhandlung schließlich

leicht passieren kann, werten sie

das als persönlichen Angriff, als

ein ,,Nein" zu ihrer Person.

IIPP tl: Nicht in die Defensi'
ve drängen lassen!
Wenn man mit einem solchen

,,Nein" konfrontiert ist, muss man

reagieren. Etwa indem man

Fragen stellt. Z. B. ,,Können Sie

mir sagen, was ich hier noch zu

erfüllen habe, um dieses bestimm-
te Gehalt zu bekommen? "

DR. INGRID KÖSTEN coacht aIs

Gründerin von womansuccess seit 25

Jahren Frauen zum Erfolg. Seminarter-
mine unter womansuccess.at
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